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A partir del año 1999, la revolución de ventas y compras en Suramérica cambió 
drásticamente, atrajo la visión de Marcos Galperin, argentino de ciudadanía, 
fundador de MercadoLibre, empresa que actualmente se encuentra operando por 
varios países del mundo (Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Costa Rica, 
Ecuador, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Panamá, Paraguay, Perú, 
Portugal, República Dominicana, Salvador, Uruguay y Venezuela)1. 
Desde ese momento, el comercio de productos y servicios tuvo una nueva arista, 
el proceso de compra y venta de productos y servicios, inicializaba a través de una 
plataforma por medio de Internet. 
Pero no solo con evolucionar la tecnología en los computadores tuvo resultado, 
la historia de los celulares tuvo un giro bastante importante y ayudó 
significativamente a, adaptarse al nuevo comercio electrónico, a partir del 29 de 
junio de 2007, inicia una nueva etapa en la revolución de la tecnología de los 
celulares.  Steve Jobs presenta al mundo el primer iPhone, primer teléfono 
inteligente desarrollado y comercializado por la compañía Apple Inc.  Plataforma 
que opera sobre el sistema operativo iOS “iPhone OS”2, lo cual incentivó a su 
competencia directa Google, quienes para el año 2005, adquirieron la empresa 
Android.  El 23 de septiembre de 2008, lanzan al mercado el primer sistema 
operativo, Android 1.0, desarrollado para teléfonos inteligentes, basado en el núcleo 
de Linux3. 
A partir de este momento, la tecnología tuvo un muy importante giro, permitiendo 
la integración de los ecosistemas, que posibilitó hacerlos partes de un solo sistema, 
sistema que en la actualidad nos permite realizar transacciones electrónicas a 
través de móviles, fortaleciendo directamente el comercio electrónico. 
Los negocios en Colombia los lideran las empresas Pymes, ya que en la 
actualidad representan el 99.9% del total de la fuerza empresarial del país, en 
consecuencia; generan alrededor del 68% del empleo y generan alrededor del 38% 
del PIB del país4.  Estas cifras nos demuestran que el potencial de las Pymes es 
gigantesco, las empresas, contienen un gran capital humano que permite ofrecer 
productos y servicios a bajos costos, pero; a pesar de que las cifras sean tan 
alentadoras, hay que generar mayores ingresos, mejores oportunidades, que 
                                            
1 Sitio Web Mercadolibre.com http://www.mercadolibre.com/.  
2 iPhone https://es.wikipedia.org/wiki/IPhone . 
3 Lanzamiento del primer sistema operativo para Android http://android-
developers.blogspot.com.co/2008/09/announcing-android-10-sdk-release-1.html . 
4 ¿Por qué fracasan las PYMES en Colombia? http://www.dinero.com/economia/articulo/pymes-
colombia/212958  
permitan a las Pymes no desaparecer.  VECI – DOMICILIOS, es una herramienta 
que permite que los tenderos, ofrezcan sus productos en su vecindario, no solo 
desde sus negocios, sino desde el servicio domiciliario, potencializando sus 
ingresos, evitando costos en publicidad tradicional, como lo es; los volantes, los 
























1 PLANTEAMIENTO DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 
OBJETIVO - Desarrollar una plataforma móvil que permita a los tenderos ofrecer y 
vender sus productos de manera rápida, confiable, segura y a bajo costo en la 
modalidad de domicilios sobre una plataforma tecnológica.  Bajo la premisa de una 
delimitación geográfica de cobertura determinada por el tendero. 
 
NECESIDAD - VECI - DOMICILIOS, pretende generar un nuevo enfoque a los 
servicios ofrecidos por los tenderos en Colombia, permitiéndoles así ingresar al uso 
de la tecnología virtual y, competir con grandes cadenas de servicio o franquicias 
reconocidas y que cuentan o poseen un servicio de domicilios.  Permitiendo que los 
clientes accedan a los servicios de su barrio. Inicialmente, ofreciendo sus productos 
de forma efectiva desde plataformas web y móviles, ofreciendo un nuevo servicio 
de mercado al rango de direcciones donde se desea realmente prestar servicio de 
domicilios, permitiendo al tendero ser más eficiente en los tiempos de entrega, 
obtener una mejor calificación de sus clientes, control de sus pedidos y una mayor 
acogida de sus productos a sus vecinos más cercanos. 
 
Es importante resaltar que los negocios tienen un comportamiento de crecimiento 
muy alto por sus grandes alianzas con la tecnología y tenemos infinidad de casos 
en la actualidad, al brindar al tendero una oportunidad de venta y consumo adicional 
a su negocio común, estamos abriendo grandes oportunidades de beneficios para 








2 REVISIÓN DE LITERATURA 
2.1 MARCO REFERENCIAL 
En el presente marco referencial, se presenta el fundamento teórico que 
da soporte al problema de investigación planteado. Así en la primera parte 
se encontrará lo referente a tecnología e historia, en la segunda se 
encontrará lo más reciente en avances tecnológicos para dar paso finalmente 
a lo referente a las aplicaciones móviles. 
 
Así para iniciar podemos ver que la tecnología está presente en la historia 
del ser humano desde sus inicios desde la invención de la rueda que le dio 
solución al problema de movilidad y “la historia muestra que la Tecnología es 
más antigua que la ciencia y tanto como la humanidad. La manufactura de 
los útiles de piedra, una de las tecnologías más primitivas que se conocen, 
tuvo lugar dos millones de años antes que apareciese la mineralogía o la 
geología” (Cegarra, 2012) dando solución a problemas y necesidades que en 
su momento tenían los seres humanos. 
 
De ésta forma en la antigüedad se dio solución a el control del tiempo con 
el “Calendario egipcio”, la preservación de la información con la escritura en 
“tablillas” y posteriormente en “papiros” e inventos como la escritura 
alfabética, el faro marino, la soldadura, el acero, entre otros que nos 
permitieron llegar a la edad media y la brújula, la pólvora, el molino de viento, 
avanzando a el renacimiento  con el microscopio, el barco de ruedas y el 
puente colgante, aunque entre el siglo XVII y el siglo XIX se dieron 
importantes avances a nivel tecnológico como son; la máquina de vapor, el 
automóvil de vapor, el telégrafo, submarino, ascensor hidráulico, pozos de 
petróleo, motor de explosión, película fotográfica, avión entre otros que son 
la base de lo que hoy llamamos avances tecnológicos. 
 
Y, durante el siglo XX nos encontramos con avances como la fabricación 
en cadena, mecánica ondulatoria, el reactor nuclear, la radiofonía, fotografía 
en color, radar, avión supersónico y otros de especial importancia como él 
computador, la cibernética, el internet, correo electrónico y en general las 
telecomunicaciones. 
 
Deteniéndonos un poco en el último siglo se encuentra que la cibernética, 
la computadora y el internet son la base para lo que hoy en día mueve el 
mundo y las telecomunicaciones y los que nos trae a la solución de 
necesidades a través de aplicaciones móviles. 
 
La necesidad de utilizar plataformas móviles, llevo consigo un cambio en 
la guerra del uso del celular, pues bien, podemos observar que el creciente 
avance de soluciones móviles se incrementa a diario, todo empezó con un 
móvil con acceso a internet y últimamente observamos tecnologías en los 
móviles de sensores de tarjetas, lectores de códigos QR, bloqueos de 
celulares biométricos, en fin, la variedad es infinita.  
 
La tecnología en los últimos años a dado un giro inesperado, ofrece 
soluciones de más capacidad y de más adaptación hacia los usuarios, ya que 
actualmente se requiere de más información para poder generar mayor 
tráfico, almacenando grandes cantidades de información, esto se hace a 
través de tecnologías como Bigdata, tecnologías que permiten almacenar un 
sinfín de información que permite el análisis de información masiva para toma 
de decisiones. 
 
Las herramientas tecnológicas son parte fundamental del desarrollo de 
las funciones o actividades del ser humano, porque nos permite siempre estar 
a la vanguardia, el no desfallecer y adaptarlas es nuestra meta. 
 
2.2 MARCO CONCEPTUAL 
 TECNOLOGIA: la tecnología siempre a existido, es la necesidad del ser 
humano por evolucionar, a través de herramientas que le permiten 
desarrollar actividades de manera más optima, con menos recursos y 
siendo más efectivo. 
 
 REDES SOCIALES: Es un conjunto de dos palabras que van de la mano 
relacionadas en el ámbito de la tecnología, las redes son equipos 
conectados entre sí y lo social, hace parte del ámbito social del ser 
humano, su necesidad de interactuar con los demás. 
 
 ELASTICIDAD: Desde el ámbito físico, es la capacidad de un cuerpo en 
cambiar de estado, afectando su estructura y desde el ámbito financiero, 
desde el mercadeo de un producto, es el cambio del valor del mismo, 
dependiendo de su demanda, puede tender a bajar el costo por 
sobreproducción o a aumentar por su poca demanda. 
 
 PRODUCTOS SUSTITUTOS: Son los productos que de alguna manera 
reemplazan un producto que ya existe, ofreciendo características 
particulares como puede ser; menor valor, mejoras significativas, más 
eficiente, valor agregado que no posee el producto al cual reemplaza. 
 
  PATRONES DE BUSQUEDA: Nos ofrece la posibilidad de predecir una 
búsqueda, nos permite a través de cálculos algorítmicos, predecir una 
posible respuesta, un ejemplo que vemos a diario, es el buscador de 
Google, el a medida que vamos escribiendo la posible búsqueda, él nos 
va indicando si la búsqueda que estoy realizando es la adecuada. 
 
 COMPORTAMIENTO DE CONSUMO: Es la manera más asertiva de 
conocer los consumos de un cliente desde el marketing, permite conocer 
los gustos de sus posibles clientes y a través de predicciones, ofrecer 
productos que van a suplir una necesidad, evalúa características de las 
personas como son sus sentimientos o emociones que facilitan la compra. 
 
 SEGMENTACION DE LOS MERCADOS: De acuerdo a necesidad de los 
consumidores se empieza a generar separación de tipos de consumo o 
hábitos, que permiten generar homogeneidad en la adquisición de 
productos, ofrecer un producto a una población especifica que con 
anterioridad se conoce su necesidad a consumir. 
 
 TECNOLOGIA CLOUD: Es la nueva tendencia en las soluciones 
tecnológicas, ofrece servicios a través de recursos colgados en internet, 
como son archivos, bases de datos, servidores, plataformas, etc.; 
evitando gastos que antes se contemplaban en una solución, bajando 
costos de infraestructura y menor gasto en mantenimiento, mayor 
disponibilidad de servicios. 
 
 MARKETING DIGITAL: Se define caundo se usa el marketing desde 
internet o redes sociales, desde donde se ofrecen productos de consumo, 
a través de campañas y beneficios para los compradores. 
 
 ALIANZAS ESTRATEGICAS: Son acuerdos pactados entre personas, 
empresas o gobiernos donde se ofrece un intercambio de bienes o 
servicios que no se poseen o que fortalecen a la otra parte, su éxito influye 
con la perdurabilidad y la calidad de los acuerdos que se establezcan. 
 
 MAPAS GEOREFERENCIADOS: Son mapas desarrollados para 
determinar rutas de un punto inicial a un punto final, ofrecen a través de 
datos las mejores opciones para evitar tráfico, mejorar tiempos de traslado 
de un punto a otro. 
 
 MAPAS GEOLOCALIZACION: Son mapas diseñados con la finalidad de 
generar patrones de búsqueda de un elemento, a través de coordenadas, 




































La investigación tomará fuentes de información primaria no experimentales, 
información cualitativa y cuantitativa, con la finalidad de realizar una prueba piloto 
sobre el uso o frecuencias de servicios de domicilios, se realizará un total de 25 
encuestas dirigidas a la población bogotana entre los 35 y 65 años. 
Para lo cual se pasará por una fase cualitativa por medio de realización de 
Grupos de Enfoque, lo que permitirá sintetizar las preguntas que finalmente harán 
parte de la encuesta. 
A continuación, presentamos la encuesta desarrollada de la investigación 
mencionada anteriormente, para conocer el uso de los servicios domiciliarios y el 
uso de plataformas móviles en Colombia. Se requiere 5 minutos para diligenciar 
esta encuesta. 
Ficha Técnica 
Información relacionada con el tamaño de la muestra de la población de Bogotá5, 
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Tabla 1. Muestra Población. 
Tamaño de la 
población 
2.873.711 hombres y mujeres de Bogotá entre 
los 35 a los 65 años. 
Tamaño de la muestra 25 hombres y mujeres de Bogotá entre los 35 a los 
65 años. 
Margen de error 19.6% 
Nivel de confianza 95% 
Tabla 2. Ficha técnica. 
                                            
5 Fuente tomada del portal web del DANE (población por edad y sexo) 
https://geoportal.dane.gov.co/midaneapp/pob.html  
A continuación, se ilustra las preguntas en la encuesta realizada. 
 *Campos Obligatorios 
¿Indique por favor, a que se dedica su negocio? * 
Marca solo un óvalo. 
  Venta de Comidas Rápidas. 
  Venta de Pollos Asados. 
  Venta de almuerzos y platos a la carta. 
  Venta de Postres, Ensaladas. 
¿Indique por favor el género al que pertenece? * 
Marca solo un óvalo. 
 Masculino. 
 Femenino. 
¿Cuál es su nivel de estudios? * 
Marca solo un óvalo. 
 Básica Primaria. 
 Bachiller. 
 Profesional. 
 No tiene estudios. 
Otro _____________________ 
¿En la actualidad posee algún tipo de servicio de domicilio? * 
Marca solo un óvalo. 
 Si. 
 No. 
Si respondió No ¿Que lo ha motivado a no hacerlo? 
Marca solo un óvalo. 














 No me interesa, mi negocio funciona sin domicilios bien. 
 No he querido montar un servicio de domicilio. 
 Tuve el servicio de domicilios, pero no me fue bien. 
 No cuento con el personal disponible para realizar los domicilios. 
Si respondió Si, ¿Cuántos domicilios al mes registra en su negocio? 
Marca solo un óvalo. 
 Entre Uno a Diez al mes. 
 Entre Uno a veinte al mes. 
 Entre Uno a cuarenta al mes. 
 Entre Uno a sesenta al mes.  
¿Considera que el domicilio le genera o generaría un ingreso adicional a su 
negocio? * 
Marca solo un óvalo. 
 Si. 
 No.  
¿Cuántas veces al día ingresa a redes sociales Facebook, Twitter, YouTube e 
Instagram? * 
Marca solo un óvalo por fila. 
                               Una vez Dos  Tres  Muchas Ninguna 
al día.  veces al día. veces al día. veces al día.  
Facebook           
Twitter           
YouTube           
Instagram           
¿Cuántas veces al mes utiliza plataformas de domicilios para adquirir algún 
servicio? * 











     
     
     
     
 Una vez al mes 
 Dos veces al mes 
 Tres veces al mes 
 Muchas veces al mes 
 No uso este tipo de plataformas 
Califique de 1 a 4 el grado de satisfacción que tuvo usted en el uso del servicio 
ofrecido a través de las plataformas, donde 1 es menor y 4 es mayor * 
Marca solo un óvalo por fila. 
                                                                                                          1   2   3   4 
Tiempo de entrega.         
Calidad del producto.        
Servicio al cliente (proceso de compra).      
Trato del domiciliario.        
Coincidencia de lo pedido con lo entregado.     
Recomendaría a sus amigos o familiares el servicio solicitado.  
De las siguientes opciones, califique (1 al 5) donde 1 es menor y 5 es mayor, ¿qué 
publicidad le genera más confianza? * 
Marca solo un óvalo por fila. 
                                                                                                           1   2   3   4   5 
Televisión.                                                                                           
Radio.                                                                                                  
Redes sociales (YouTube, Facebook, Twitter, Instagram).                
Referido.                                                                                              
Volantes, Vallas, pancartas, pendones.                                              
De estas opciones califique (1 al 5) donde 1 es menor y 5 es mayor, ¿en qué horario 
se siente cómodo en ver o escuchar publicidad? * 






    
    
    
    
    
    
     
     
     
     
     
                      1   2   3   4   5 
De 6am a 12m                                                                                     
De 12m a 1pm                                                                                     
De 1pm a 2pm                                                                                     
De 2pm a 6pm                                                                                     
De 6pm a 7pm                                                                                     
De 7pm a 9pm                                                                                     

















     
     
     
     
     
     
     
4 DESARROLLO 
Después de realizar la encuesta realizada a 25 encuestados de la población de 
Bogotá D.  C.  entre los 35 y 65 años, nos entregó los siguientes resultados: 
1. ¿Indique por favor, a que se dedica su negocio?  
 
Pregunta 
 ¿Indique por favor, a que se 








 Venta de Comidas Rápidas. 9 
Venta de Pollos Asados. 6 
Venta de almuerzos y platos a la 
carta. 7 
Venta de Postres, Ensaladas. 3 
Tabla 3. Respuestas pregunta 1. 
 
Figura 1 . Gráfica de resultados, pregunta 1.  
2. ¿Indique por favor el género al que pertenece?  
Pregunta 
¿Indique por favor el género al 




Tabla 4. Respuestas pregunta 2. 
  
Figura 2 . Gráfica de resultados, pregunta 2. 
 
 
3. ¿Cuál es su nivel de estudios?  
Pregunta 









 Básica Primaria. 11 
Bachiller. 9 
Profesional. 3 
No tiene estudios. 0 
Otro - Tecnólogo. 2 
Tabla 5. Respuestas pregunta 3. 
 Figura 3 . Gráfica de resultados, pregunta 3.  
4. ¿En la actualidad posee algún tipo de servicio de domicilio?  
Pregunta 
¿En la actualidad posee algún 




Tabla 6. Respuestas pregunta 4. 
 
Figura 4 . Gráfica de resultados, pregunta 4.   
5. Si respondió No ¿Que lo ha motivado a no hacerlo? 
Pregunta 










Falta de recursos económicos. 4 
No me interesa, mi negocio funciona sin domicilios 
bien. 0 
No he querido montar un servicio de domicilio. 3 
Tuve el servicio de domicilios, pero no me fue 
bien. 4 
No cuento con el personal disponible para realizar 
los domicilios. 5 




Figura 5 . Gráfica de resultados, pregunta 5.   
 
 
6. Si respondió Si, ¿Cuántos domicilios al mes registra en su negocio? 
Pregunta 
Si respondió Si, ¿Cuántos 









 Entre Uno a Diez al mes. 1 
Entre Uno a veinte al mes. 5 
Entre Uno a cuarenta al mes. 3 
Entre Uno a sesenta al mes.  0 
Tabla 8. Respuestas pregunta 6. 
7. ¿Considera que el domicilio le genera o generaría un ingreso adicional a su 
negocio?  
Pregunta 
¿Considera que el domicilio 
le genera o generaría un 





Tabla 9. Respuestas pregunta 7. 
 




   
8. ¿Cuántas veces al día ingresa a redes sociales Facebook, Twitter, YouTube 
e Instagram?  
Pregunta 
¿Cuántas veces al día 
ingresa a redes 
sociales Facebook, 























Facebook 0 2 8 15 0 
Twitter 1 3 9 7 5 
YouTube 12 4 2 1 6 
Instagram 8 3 2 0 12 
Tabla 10. Respuestas pregunta 8. 
 
Figura 7 . Gráfica de resultados, pregunta 8.   
9. ¿Cuántas veces al mes utiliza plataformas de domicilios para adquirir algún 
servicio?  
Pregunta 
¿Cuántas veces al mes utiliza 
plataformas de domicilios para adquirir 








 Una vez al mes 7 
Dos veces al mes 11 
Tres veces al mes 5 
Muchas veces al mes 0 
No uso este tipo de plataformas 2 
Tabla 11. Respuestas pregunta 9. 
 
 Figura 8 . Gráfica de resultados, pregunta 9.   
10. Califique de 1 a 4 el grado de satisfacción que tuvo usted en el uso del 
servicio ofrecido a través de las plataformas, donde 1 es menor y 4 es mayor. 
Pregunta 
10. Califique de 1 a 4 el grado de satisfacción que 
tuvo usted en el uso del servicio ofrecido a través 









Tiempo de entrega. 6 10 6 3 
Calidad del producto. 0 4 9 12 
Servicio al cliente (proceso de compra). 5 8 3 9 
Trato del domiciliario. 2 6 6 11 
Coincidencia de lo pedido con lo entregado. 0 1 4 20 
Recomendaría a sus amigos o familiares el servicio 
solicitado. 0 1 4 20 
Tabla 12. Respuestas pregunta 10. 
 
 
Figura 9 . Gráfica de resultados, pregunta 10.   
11. De estas opciones califique (1 al 5) donde 1 es menor y 5 es mayor, ¿qué 
publicidad le genera más confianza?  
Pregunta 
De estas opciones califique (1 al 5) donde 1 es 
menor y 5 es mayor, ¿qué publicidad le genera 









Televisión. 0 0 3 9 13 
Radio. 1 4 9 6 5 
Redes sociales (YouTube, Facebook, Twitter, 
Instagram). 0 0 2 5 18 
Referido. 13 10 1 0 1 
Volantes, Vallas, pancartas, pendones. 0 0 5 8 12 
Tabla 13. Respuestas pregunta 11. 
 
Figura 10 . Gráfica de resultados, pregunta 11.  
12. De las siguientes opciones, califique (1 al 5) donde 1 es menor y 5 es mayor, 
¿en qué horario se siente cómodo en ver o escuchar publicidad?  
 
Pregunta 
De estas opciones califique (1 al 5) 
donde 1 es menor y 5 es mayor, ¿en 
qué horario se siente cómodo en 









De 6am a 12m 2 2 6 5 10 
De 12m a 1pm 15 6 3 1 0 
De 1pm a 2pm 9 7 6 3 0 
De 2pm a 6pm 3 5 2 6 9 
De 6pm a 7pm 0 0 3 8 14 
De 7pm a 9pm 1 9 8 4 3 
De 9pm a 11pm 6 6 4 7 2 
Tabla 14. Respuestas pregunta 12. 
  
 
Figura 11 . Gráfica de resultados, pregunta 12.  
 
4.1 ESTUDIO DE MERCADO 
4.1.1 ANÁLISIS DEL MERCADO 
Para el 2016 la población mundial es de un total de 7.395 billones de 
personas, de las cuales la penetración de internet es de alrededor de 3.419 
billones, siendo el 46 % del total de personas en el mundo que utilizan 
Internet, dado que VECI-domicilios aprovecha los recursos de las redes 
sociales, se puede observar que; usuarios activos en redes sociales, son  
alrededor de 2.307 billones de personas, de las cuales usan sus redes 
sociales a través de móviles 1.968 billones, una penetración del 27 %. 
 
Estos datos nos demuestran que las redes sociales son una gran 
herramienta de usabilidad, permite a los usuarios interactuar, ofrecen 
interactividad y su auge no se detiene. 
 
 Figura 12 . Penetración de Internet en el mundo 6. 
De acuerdo con la imagen 12, podemos observar que la penetración 
de internet en Suramérica es del 60%, donde principalmente se concentraría 
la app, es un segmento bastante amplio y permite con la experiencia poder 
ofrecer el servicio en otros continentes. 
 
Datos de América demuestran que el auge del crecimiento, de un año 
a otro, para este caso se compara el dato del año anterior, 2015 vs el dato 
de 2016, donde demuestra un crecimiento de 6% en la penetración de 
internet, un crecimiento del 6 % de usuarios de redes sociales y un 
crecimiento de usuarios en redes sociales a través de un móvil es de 9%. 
 
 
Figura 13 . Crecimiento anual de las Américas7. 
                                            
6 Tomado del Anexo 15, pág. 8. 
7 Tomado del Anexo 15, pág. 10. 
ANALISIS DEL SECTOR Y TENDENCIAS 
 
En Colombia, existen grandes avances gracias a sus muestras 
de crecimiento dentro de Latinoamérica, ubicándola entre los 4 países 
de mayor crecimiento de la región, demostrado en el crecimiento de 
su PIB, entre los años 2010 y 2015 tuvo un crecimiento del 4,6% 
representado en sus principales productos de exportación, tales como 
son; el café, las esmeraldas, el carbón, las flores y el petróleo.  
 
 
Figura 14 . Crecimiento anual en Colombia 8. 
De su población estimada en 48 millones de personas el 59 % 
de su población tienen acceso a internet, de los cuales el 50 %, 
expresados en 28 millones de personas, son usuarios activos en redes 
sociales, usuarios activos lo que nos demuestra el potencial de estas 
herramientas como medio de difusión masiva de información9. 
 
                                            
8 Tomado del Anexo 15, pág. 11.  




Figura 15 . Distribución del sector económico10.  
 
Las empresas muestran un gran crecimiento en el sector de 
servicios, como se observa en la imagen anterior, es por ello por lo 
que la oportunidad de crecimiento y perdurabilidad es muy alta. 
 
 
Figura 16 . Tamaño de las empresas11. 
 
Figura 17 . Generación de empleos, primer trimestre de 2016 12. 
                                            
10 Tomado del Anexo 5. pág. 6  
11 Tomado del Anexo 5. Pág. 6. 
12 Tomado del Anexo 5. Pág. 19. 
  
Figura 18 . Tipos de empleos13. 
Es importante enfocar la necesidad de los tenderos, ya que las 
cifras demuestran que tanto la plataforma como el sector rentable 
ofrecen una gran acogida para ofrecer los productos a los clientes, 
dando un plus de servicio14. 
 
ANALISIS DE LA DEMANDA 
 
Aproximadamente, hace 2 décadas, en Colombia, la tendencia a 
alimentarse se encuentra en un cambio trascendental, cambios que se 
ven reflejados en nuestro entorno, como sucede con los centros 
comerciales, los cuales vienen realizando un cambio de imagen 
drástico, generando en el solo entorno, encuentres todo y sin tener 
que correr a buscar en otro lugar lo que necesitas. 
 
En este cambio de perspectiva, encontramos bancos, venta de 
ropa, supermercados, joyas, etc.; uno de sus varios negocios son los 
restaurantes, ya que en ellos se encuentra unos espacios llamados 
plazoletas de comidas, que permiten tener a la mano una gran 
variedad de recursos sin salir del mismo lugar. 
 
El sector de comidas rápidas no solo es una oferta para conseguir 
rápidamente los alimentos de una forma más ágil para almorzar cerca 
al lugar de trabajo15.  Con los servicios de domicilios, ayudan a generar 
esa variedad de la que ya hablamos, pero en la puerta de su casa, sin 
salir de ella. 
                                            
13 Tomado del Anexo 5. Pág. 20. 
14 ACOPI - Informe de Resultados Encuesta de Desempeño Empresarial 2do. Trimestre de 2016. 
15 Tomado del sitio Web http://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/como-es-el-mercado-
de-comida-rapida-en-colombia/240021 
Veci-Domicilios está diseñado para impulsar el uso del domicilio, el 
ofrecer los servicios de los restaurantes de comida rápida, pero desde 
la comodidad de un hogar, evitando tiempos innecesarios saliendo a 
comprar, y más aun impulsando el comercio local. 
 
ANALISIS DE LA COMPETENCIA 
 
Para tener un punto de vista se evaluaron las siguientes 
plataformas de domicilios en Colombia, que en la actualidad ofrecen 
servicios parecidos o similares. 
 
Producto: Domicilios.com Logo 
Características: Es una plataforma para pedir 
domicilios online. Dedicada a los 
restaurantes en un solo lugar, 
ofreciendo una gran variedad para 
que el cliente pueda decidir. 
  Sitio Web: https://domicilios.com  
Tabla 15. Domicilios.com. 
 
Producto: Mercadoni Logo 
Características: Es una plataforma de hacer 
mercado online. Tiene como 
afiliadas a las más grandes 
empresas del retail en Colombia, 
como son: Jumbo, Colsubsidio, 
Metro, Makro, Justo & Bueno, La 
14, Home Centry, Locatel, etc. 
  Sitio Web: http://www.mercadoni.com.co/ 
Tabla 16. Mercadoni. 
 
Producto: Rappi Logo 
Características: Su funcionalidad es enviar a la dirección del 
cliente productos de Restaurante, 
Supermercado, antojos u otras tiendas, la 
propuesta de valor también ofrece empleado a 
las personas que realiza los domicilios de los 
rapitenderos, su propuesta de valor es 
"corremos por ti" 
  Sitio Web: https://www.rappi.com/ 
Tabla 17. Rappi. 
 
Producto: ComidaenlaU Logo 
Características: Es una plataforma diseñada para estudiantes 
de universidades, realizan convenios con los 
dueños de restaurantes y papelerías cercanas 
a la Universidad, su acogida ha llegado a 
penetrar en varias Universidades de gran 
nombre en Colombia, como lo son: Los Andes, 
U Externado, Javeriana, U El Rosario. 
  Sitio Web: https://comidaenlau.com/ 
Tabla 18. ComidaenlaU. 
 
Producto: Merqueo Logo 
Características: Su propuesta de valor es enfocada en 
que se encuentran todos los 
productos que encuentro en un centro 
comercial, dentro de sus categorías 
encontramos, dispensa, frutas y 
verduras, lácteos, huevos, carnes, 
etc. 
  Sitio Web: https://merqueo.com 
Tabla 19. Merqueo. 
 
Producto: la rebaja virtual.com Logo 
Características: Su propuesta de valor es enfocada en la 
venta de productos exclusivos de drogas 
la rebaja, donde puede realizar el pedido 
y ser enviado al domicilio. 
  Sitio Web: https://www.larebajavirtual.com/ 
Tabla 20. la rebaja virtual.com. 
 
Producto: Pidefarma Logo 
Características: Su propuesta de valor va encaminada a 
productos de farmacia, es muy similar a 
la rebaja virtual.com, está disponible en 
Bogotá y Medellín. 
  Sitio Web: https://pidefarma.com 
Tabla 21. Pidefarma. 
Es importante anotar que; a pesar de ser muy similares, son 
propuestas que contienen algo que las hace diferentes una de otra y 
que permiten realmente ofrecerle al cliente ofrecer un abanico de 
posibilidades que se ajustan a sus necesidades, a pesar que no es 
muy común el tema en las propuestas, los servicios están iniciando en 
esta era tecnológica, como por ejemplo, la opción de ComidaenlaU se 
habla hasta de ayudar al universitario en sus necesidades de 
papelería, cubrir esta demanda de forma inmediata, factor 
determinante para los universitarios en sus actividades diarias. 
 
ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER 
 
Para realizar el análisis de fuerzas de Porter, se utilizó el 
documento de estudio que nos facilitó el profesor Noé Velázquez E en 
su clase de Competitividad16. 
Figura 19 . Diagrama 5 Fuerzas de Porter .  
 
 
 SI MEDIO NO NOTAS 
VALORES 3 2 1  
¿Existen empresas en 
la industria que tienen 
una ventaja en costo o 
desempeño? 
X   Solo existen opciones 
similares o parecidas que 
ofrecen servicios de 
domicilios la diferencia está 
en el servicio. 
                                            
16 Tomado de la presentación del taller 4 de Competitividad Profesor Noe Velázquez, Anexo 1. 
Rivalidad entre competidores
Identifique a sus principales 
competidores. Determine sus 
principales ventajas y 
desventajas competitivas 
Amenaza de ingreso
¿Qué tan fácil es que entren nuevos 
actores? ¿Quiénes pueden ser? ¿Qué 
ventajas pueden presentar?
Poder negociación  Clientes
¿Quiénes y cuántos son los 
grandes proveedores? Es fácil 
encontrar nuevos? ¿Ellos tienen  
el poder de negociación?
Amenaza de productos sustitutos
¿Existe alguna amenaza de que 
surjan nuevos productos? Existe 
posibilidad de un cambio de 
tendencia en el hábito de consumo?  
Poder negociación proveedores
¿Quiénes y cuántos son los 
grandes proveedores? Es fácil 
encontrar nuevos? ¿Ellos tienen  
el poder de negociación?
¿Hay grandes 
diferencias en patentes 
de los productos de la 
industria? 
  X Varían en la forma de 
solicitar un domicilio. 
¿Los clientes se 
identifican con las 
marcas de la industria? 
X   Hay un fuerte 
reconocimiento de varias 
marcas y opciones en el 
barrio. 
¿Los clientes incurren 
en costos significativos 
si cambian de 
proveedores? 
  X La diversidad ofrece a los 
clientes, escoger entre 
varias opciones y 
variedades de platos a 
consumir, en un rango de 
precio similar. 
¿Es necesario mucho 
capital para entrar a la 
industria? 
X   La inversión es alta en la 
infraestructura. 
¿Hay dificultad en el 
acceso a canales de 
distribución? 
  X No se registran 
inconvenientes con este 
tema, no existen 
dificultades para acceder a 
los canales de distribución. 
¿Hay curva de 
aprendizaje “larga”? 
X   Es un sector en constante 
actualización, la 
experiencia es importante la 
cual genera antecedentes 
para afrontar las diferentes 
situaciones económicas del 
país. 
¿Hay dificultad en 
acceder a gente 




para afrontar estar esta 
área. 
¿Hay licencias, seguros 
o estándares difíciles 
de obtener? 
  X Ninguna. 
¿Es práctica común en 
la industria contra 
atacar ante un “nuevo 
entrante”? 
 X  Se puede presentar, pero 
es considerada como una 
práctica común dentro del 
entorno. 
Tabla 22. Amenaza de posibles entrantes. 
 
 SI MEDIO NO NOTAS 
¿Hay una gran cantidad 
de compradores 
relativo al número de 
empresas de la 
industria? 
X   Es común la gran variedad 
ya que, en el negocio de las 
plataformas, los servicios 
pueden ser exclusivos o 
variados. 
¿Los clientes son 
muchos y cada uno con 
compras relativamente 
pequeñas? 
X   El éxito está en generar 
compras masivas, entre 
mayor flujo de pedidos, 
mayor es la ganancia. 
¿Los costos de cambio 
de proveedor son altos 
para los clientes? 
  X Es fácil cambiar de 
plataforma, ya que el 
dinamismo del negocio 
permite la facilidad de 
cambiar casi inmediata. 
¿El comprador recibe 
toda a la información 
importante? 
X   Se detalla el proceso de 
subir productos, venderlos y 
ofrecerlos de manera de 
fácil acceso. 
¿En esta industria 
existen clientes con 
gran capacidad de 
compra? 
X   Si existen personas con 
gran capacidad de poder 
adquisitivo para invertir en 
la industria. 
¿La industria maneja 
productos o servicios 
elásticos al precio? 
X   Entre más variedad tengan 
los usuarios, más fácil el 
manejo de precios, el tener 
variedad deja participar con 
varias opciones en el 
mercado. 
¿En esta industria los 
clientes son “leales” a 
una marca en especial? 
  X Su forma de adoptarlas es 
con la experiencia, el 
servicio lo es todo.  
Tabla 23. Poder de negociación de consumidores. 
 
 SI MEDIO NO NOTAS 
¿La industria tiene 
sustitutos? 
X   A diario se crean opciones 
de todos los tamaños. 
¿Es probable que los 
clientes cambien a un 
sustituto? 
 X  Depende del valor 
agregado que encuentren 
y sea atractivo para su 
negocio. 
¿Existen costos de 
cambio para los 
clientes cuando 
 X  Depende de la opción que 
escojan o de los servicios 
adicionales que una 
cambian a un 
sustituto? 
plataforma les puede 
ofrecer. 
¿Existe alguna 
amenaza de que 
surjan nuevos 
productos?  
X   Todo el tiempo. 
¿Existe posibilidad de 
un cambio de 
tendencia en el hábito 
de consumo?  
X   Es muy variable. 
Tabla 24. Amenaza de posibles sustitutos. 
 
 SI MEDIO NO NOTAS 
¿Los insumos 
utilizados en la 
industria (materiales, 
mano de obra, 
servicios, etc.) son 
diferenciados? 
  X Son productos de 
consumo masivo. 
¿La industria se 
caracteriza por que es 
barato y rápido 
cambiar de 
proveedores? 
 X  Es muy probable, su 
proceso es muy variable. 





X   Es fundamental la 
interacción con el cliente. 
Las empresas de la 
industria ¿pueden 
cambiar los insumos? 
X   Es variable, los productos 
que ofrecen pueden 
agregar valor agregado 
sobre sus combos o 
promociones. 




X   Bastantes. 
¿Hay algún insumo 
que domine un único 
proveedor o muy 
pocos proveedores? 
  X Ninguno. 
¿En esta industria los 
proveedores son 
importantes”? 
X   Son esenciales en la 
cadena de suministros. 
En esta industria ¿los 
costos de los insumos 
no son significativos 
dentro de los costos 
totales? 
  X Son de fácil acceso. 




 SI MEDIO NO NOTAS 
¿La industria en los 
últimos 5 años ha 
crecido rápidamente? 
X   Se encuentra en auge, 
está en su mejor 
momento. 
¿La industria se 
caracteriza por 




  X Es constante el servicio de 
domicilio, no existe un 
límite, siempre va a existir. 
En la industria ¿Los 
costos fijos son muy 
bajos respecto al 
costo total? 
X   Son cómodos, llegan a 
más volumen de 
personas. 




producto e identidades 
de marca? 
X   Su marca es esencial, les 
garantiza una mayor 
facilidad de adherencia.  
En esta industria ¿los 
competidores están 
diversificados más 
que concentrados en 
algún producto?  
X   No hay un margen 
definido, las opciones son 
múltiples. 
¿La salida de la 





contratos de largo 
plazo)? 
  X No existen condiciones de 
permanencia. 
¿En esta industria los 
clientes incurren en 
costos significativos al 
cambiar a otro 
competidor? 
  X No existe costos 
adicionales, a no ser que 
el cliente asuma esos 
costos adicionales. 
En esta industria ¿el 
producto (s) es 
complejo y requiere de 
una comprensión 
detallada de parte de 
los clientes? 




son del mismo 
tamaño? 
 X  Hay variedad, de acuerdo 
con los recursos. 
Tabla 26. Rivalidad entre los competidores. 
 
 FAVORABLE MODERADO DESFAVORABLE 
Amenaza de entrantes 12 2 5 
Poder negociación 
compradores 
15 0 2 
Amenaza sustitutos 9 4 0 
Poder negociación 
proveedores 
12 2 3 
Rivalidad entre 
competidores 
12 2 4 
TOTAL 60 10 14 
Tabla 27. Consolidado de resultados. 
 
De acuerdo con el resultado obtenido en el análisis de las 5 
fuerzas de Porter, podemos observar que el sector de los domicilios, 
más específicamente los domicilios de comidas rápidas presenta un 
entorno muy favorable ya que al existir tanta variedad, permite que el 
cliente tenga la mejor opción, en este caso la de ganar, el éxito de la 
plataforma es generar dependencia y mayor tráfico.  
En cuanto al poder de negociación con los proveedores y la 
rivalidad entre competidores es una situación moderada para el sector 
porque la cantidad de proveedores principalmente en el área 
tecnológica es muy baja y no existe una diferencia muy marcada entre 





Para realizar el DOFA, se utilizó la herramienta de la empresa 
ENAXIS17, que nos permite realizar el DOFA y observar el estado de 
la empresa y el promedio de acuerdo con los datos recopilados y los 
factores, el estado de la empresa y como está encaminada a cumplir 
con sus objetivos. 
 
                                            
17 Tomado del sitio web http://www.enaxis.com/index.php/es/  
 Figura 20 . Factores medidos DOFA. 
 
 Figura 21 . Factores definidos cuantitativamente, DOFA. 
 
Figura 22 . Estado actual resultados, DOFA.  
Las herramientas móviles, tienen un potencial inmenso ya que con ello 
pueden llegar a más personas, ofreciendo un diferenciador que permita 
que los usuarios vean las grandes ventajas de tomar un domicilio sin salir 
de casa y cerca a su hogar. 
4.1.2 SELECCIÓN DEL SEGMENTO OBJETIVO 
El segmento objetivo se determinó, encaminarlo hacia los domicilios, 
específicamente a los domicilios de comidas rápidas. 
4.1.3 ESTRATEGIA DE MERCADO 
PRODUCTO 
 
Veci-Domicilios es una propuesta encaminada a los domicilios, para esos 
días que deseas no salir de tu casa y sin darte cuenta, tu vecino vende eso 
que tanto necesitas. Utiliza una plataforma de fácil acceso y amigable, online 
que te permite seleccionar desde una búsqueda sencilla los productos a 
escoger para tu compra, ofreciendo variedad a la hora de tu elección. 
 
Para realizar un pedido de domicilio solo basta con ingresar a la 
plataforma desde tu celular o pc, ingresas al buscador e ingresas la palabra 
que resuma eso que tanto necesitas, “Hamburguesa”, “Perro Caliente” o 
porque no, quizás una “empanada”, encuéntralo todo cerca de tu casa, el 
sistema de geo posicionamiento te ubica la cobertura necesaria para tu 
pedido, el sistema te confirma  disponibilidad con anterioridad evitando el 
preguntar si está disponible, el sistema se encarga de darte las opciones y tu 
solo escoges el producto que más satisfaga tu necesidad, confirmas tu 
pedido y pagas en casa. 
 
Tu vecino recibirá una alarma que le indicará que tiene un domicilio en 
cola y realizara la gestión respectiva por complacerte, el mayor logro es tener 
a sus clientes contentos y que mejor a sus vecinos. 
 
Al igual que para el cliente, para nuestros tenderos el sistema no tiene 
costos adicionales ni comisiones, solo necesitas mantener actualizada la 
plataforma, ofreciendo los productos, categorizándolos, seleccionando los 
días hábiles, la cobertura de los domiciliarios, los horarios de atención. y no 
necesitas más. 
 
El cliente tiene la potestad de calificar a los domiciliarios y a los tenderos, 
ofreciendo un plus ya que la reputación fortalecerá los pedidos por que te 
garantiza confianza, que la experiencia de otros clientes te lleva a la mejor 
decisión. 
 
El sistema te indicara cuanto es el tiempo máximo que tienes para 
cancelar o modificar tu pedido, esta condición es determinada por el tendero 
cuando cargue los productos al sistema. 
 
Aplicación Big Data Redes Sociales 
Registrar tenderos, 
domiciliarios y clientes en la 
plataforma. 
Generar tipos de consultas 











los tenderos, las 
redes sociales 




Registrar los productos dentro 
de categorías, permitiendo a la 
plataforma seleccionar las 
diferentes opciones. 
Generar registros de 
productos, con el ánimo de 
conocer los productos de 
más consumo y determinar 
cuáles de los productos son 
necesarios surtir por los 
proveedores a los tenderos. 
Registrar el pedido, la forma 
de pago que define el tendero. 




Registrar los tiempos de 
entrega, llevar un histórico de 
tiempos de entrega. 
La mejor forma de mejorar 
los tiempos de respuesta 
es; cuando a través de 
datos se puede ver, en que 
se está fallando y mejorar 
los tiempos de entrega, 
comparando históricos. 
Generar inventarios que le 
permitan al tendero saber 
cuántos productos tiene en 
stock. 
El sistema es tan flexible 
que permitirá generar 
inventarios, herramienta 
vital para los tenderos, 
porque les ayuda a conocer 
su stock y como pueden 
potencializarlos. 
Generar un sistema que 
explote el sistema de 
posicionamiento de Google 
maps, permitiendo la decisión 
de los domicilios.  
Los mapas son las mejores 
herramientas, para VECI-
DOMICILIOS es su pilar, 
porque al determinar zonas 
de entrega o de 
cubrimiento, los tiempos de 
entrega de los productos se 
reducen, ofreciendo un 
producto de alta calidad. 







Figura 23 . Login de usuario.  
 
 
Figura 24 . Buscador de productos.  
 Figura 25 . Selección de t ipo de producto.  
 
 
Figura 26 . Selección de presentación de un producto anteriormente seleccionado.  
 Figura 27 . Resumen de los datos de compra.  
 
 
Figura 28 . Interfaz de búsqueda de tendero cerca al domicil io que ofrezca los productos.  
  
Figura 29 . Selección del tendero a realizar el domicil io.  
 
 
Figura 30 . Confirmación del envío.  
  
Figura 31 . Calif icar el servicio.  
LIENZO DE PROPUESTA DE VALOR 
Propuesta de Valor: VECI – Domicilios. 
Segmento de Mercado: Tenderos. 
 
 
Figura 32 . Lienzo de la propuesta de valor - Tenderos. 
Valores del lienzo: 
Propuesta de valor VECI – Domicilios 
Productos y servicios 
P1. Aplicación móvil que sustituya el operador de 
domicilio. 
P2. Aplicación móvil que determine el rango a solicitar 
domicilio. 
P3. Aplicación que permita buscar domiciliarios. 
P4. Aplicación móvil que permita dar puntuación de 
fidelidad y confiabilidad en los productos ofrecidos. 
P5. Aplicación móvil que permita hacer seguimiento del 
pedido, status. 
P6. Interacción con redes sociales, contenido dinámico. 
Creadores de alegrías 
CA1. Los tenderos desean mostrar sus productos a 
todos sus vecinos. 
CA2. El mayor incentivo de generar ingresos es generar 
nuevas entradas a muy bajos costos. 
CA3. Reconocimiento social, impulsar el nombre de sus 
negocios, volverlo más atractivo, crecimiento. 




AF2. Evitar gastos innecesarios en publicidad. 
AF3. Hacer crecer las opciones de productos. 





A2. ADN negocio, mayor apropiación de su marca. 
A3. Ser feliz, más clientes satisfechos. 
A4. Crear una red social de tenderos y asociaciones. 
Frustraciones 
F1. No poder ser efectivos en la propuesta de valor de 
salir al mercado. 
F2. No ser efectivos en los domicilios, no contar con las 
personas adecuadas para prestar el servicio. 
F3. Tener problemas en el uso de la tecnología. 
F4. Observar que el tema de domicilios me puede 
generar mayores costos en personal y mayores gastos 
operativos. 
Trabajos del cliente 
T1. Generar un proceso en su empresa para domicilios. 
T2. Registrarse en la plataforma, cargar videos, fotos, 
animaciones, etc. 
T3. Seleccionar el rango de direcciones donde es hábil 
la entrega de domicilios, de Oriente a Occidente y de 
Norte a Sur. 
T4. Crear promociones que incentiven a los usuarios a 
usar sus productos. 
Tabla 29. Valores del lienzo de la propuesta de valor - Tenderos. 
Propuesta de Valor: VECI – Domicilios. 
Segmento de Mercado: Domiciliarios. 
 
 
Figura 33 . Lienzo de la propuesta de valor - Domicil iarios. 
 





Propuesta de valor VECI – Domicilios 
Productos y servicios 
P1. Aplicativo de creación de domiciliarios. 
P2. Aplicativo de ranking de domiciliarios. 
P3. Aplicativo de ubicación y llegada a la dirección del 
domicilio, mejor ruta. 
S1. Disponibilidad del domiciliario para atender pedidos. 
S2. Reputación del domiciliario. 
S3. Posibilidad de trabajar en varios sitios. 
S4. Mayor ingreso, menor costo de movilidad. 
S5. Menor tiempo de ocio.   
Creadores de alegrías 
CA1. Tener mayores ingresos, más oportunidades de 
ofrecer los servicios a varios tenderos sin depender de 
uno solo. 
CA2. Reconocimiento de su actividad. 
CA3. Depender únicamente de su tiempo laboral, 




AF2. A mayor reputación, mejores beneficios. 





A2. Conocer los vecinos, más amabilidad. 
A3. Ser feliz, más clientes satisfechos. 
A4. Más beneficios económicos y materiales. 
Frustraciones 
F1. No poder responder a varios pedidos por la 
demanda. 
F2. Problemas en el barrio (orden público o social). 
F3. Tener problemas en el uso de la tecnología. 
Trabajos del cliente 
T1. Generar el requerimiento de disponibilidad para ser 
domiciliario. 
T2. Registrarse en la plataforma, fotos, animaciones, etc. 
T3. Seleccionar el rango de direcciones donde es hábil 
la entrega de domicilios, de Oriente a Occidente y de 
Norte a Sur. 
T4. Servicio al cliente. 
T5. Entregar el pedido. 






Propuesta de Valor: VECI – Domicilios. 
Segmento de Mercado: Clientes. 
 
 
Figura 34 . Lienzo de la propuesta de valor - Clientes. 
Valores del lienzo: 
Propuesta de valor VECI – Domicilios 
Productos y servicios 
P1. Aplicativo móvil de domicilios. 
P2. Ofrece productos de comidas hechas por mis 
vecinos. 
P3. Aplicativo que muestra el estado de mi pedido. 
Creadores de alegrías 
CA1. Cerca de mi casa. 
CA2. Oportunidad de aumentar ventas en mi barrio. 
CA3. Genero más empleo. 
Aliviadores de 
frustraciones 
AF1. Motivación de conocer los productos ofrecidos por 
mis vecinos. 
AF2. No tener que moverme de casa o de mi sitio de 
trabajo. 




A1. Aumento de trabajo en mi barrio. 
A2. Menor tiempo en esperar un domicilio del normal. 
A3. Incentivo el uso de nuevas tecnologías. 
Frustraciones 
F1. No contar con recursos económicos para solicitar un 
domicilio. 
F2. Problemas en el barrio (orden público o social). 
F3. Tener problemas en el uso de la tecnología. 
Trabajos del cliente 
T1. Registrarse en la plataforma, fotos, animaciones, etc. 
T2. Hacer una búsqueda de un producto.  
T3. Seleccionar la opción escogida para su pedido. 
T4. Recibir el pedido. 
Tabla 31. Valores del lienzo de la propuesta de valor - Clientes. 
 
LIENZO DEL MODELO DE NEGOCIO 
 
 




De acuerdo con el estudio realizado, para que la propuesta sea 
rentable, se debe tener un ingreso anual en promedio de 
$3.560.874.852, este valor se puede mitigar llegando a la población 
estimada de negocios en Bogotá, evaluada en 32.000 de los cuales se 
necesita llegar a 12.800 de los cuales solo se cobraría una cuota 
mensual de $25.000 pesos con el cual el negocio puede disponer o 
realizar las ventas sin límite ni aumento en sus costos18. 
 




El proyecto se plantea desarrollarse en la ciudad de Bogotá como 
plan piloto, contando su población, capacidad y acceso a la tecnología, 
su público son los alimentos de comidas rápidas. 
PROMOCION 
 
Para un cliente es importante el costo del uso de la herramienta, 
razón por la cual se ofrecerán productos complementarios, tales como 
son, sistematizar inventarios, conocer stock de productos y a futuro 
ofrecer un sistema de venta sistematizado para sus negocios, estas 
herramientas no son a costo $ 0, entre más utilicen la herramienta y la 
den a conocer, es la mejor forma de retribuir, si se afilia un negocio 
más son utilidades no contempladas, pero serán más ganancias. 
4.2 ESTUDIO TECNICO 
4.2.1 TAMAÑO DEL PROYECTO 
Se realizo el estudio, para desarrollar inicialmente en Bogotá, a un global 
de negocios de comidas rápidas de más de 32.000 establecimientos 
registrados en Cámara de Comercio19. 
 
                                            
18 Datos tomados del anexo 12. 
19 Información tomada del sitio Web http://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/como-es-
el-mercado-de-comida-rapida-en-colombia/240021  
4.2.2 LOCALIZACIÓN 
Se analizaron los datos de la ciudad de Bogotá la cual es la prueba piloto 
para comenzar, de acuerdo con los siguientes datos de población20. 
 
ítem Localidades Población 
1 Usaquén 449.621 
2 Chapinero 166.000 
3 Santa Fe 107.044 
4 San Cristóbal 404.350 
5 Usme 300.000 
6 Tunjuelito 225.511 
7 Bosa 508.828 
8 Kennedy 1.028.000 
9 Fontibón 333.933 
10 Engativá 1.300.000 
11 Suba 1.200.000 
12 Barrios Unidos 254.162 
13 Teusaquillo 137.641 
14 Los Mártires 95.969 
15 Antonio Nariño 115.148 
16 Puente Aranda 288.890 
17 La Candelaria 23.615 
18 Rafael Uribe Uribe 423.000 
19 Ciudad Bolívar 713.764 
20 Sumapaz 5.667 
 Población Total Bogotá 8.081.143 
Tabla 33. Población de Bogotá por localidades. 
 
4.2.3 INGENIERIA 
Para poder comenzar el proyecto se debe crear desde la metodología el 
documento de constitución del proyecto, donde se define el arranque del 




                                            




Domicilios - PYME 
Proyecto Desarrollar un modelo de negocio rentable a las pymes, que 








Ingresos propios, iniciativas Gubernamentales 
Gerente del 
Proyecto 




Desarrollar una plataforma móvil que permita a las Pymes, 
ofrecer sus productos de comidas rápidas a través de un servicio de 
domicilio de manera rápida y segura, de fácil acceso y bajo costo. 
 
DESCRIPCIÓN DEL PROYECTO 
 
Los servicios de domicilio en el país a través de plataformas 
móviles se encuentran en un auge gigantesco, las empresas, ofrecen 
sus servicios de domicilios con el objetivo de generar ingresos a través 
de productos o servicios.   
 
Domicilios - PYME, ofrece una plataforma amigable, que 
permita a los dueños de restaurantes, o negocios de comidas rápidas, 
ofrecer sus servicios de consumo de manera fácil y ágil, utilizando 
tecnología de mapas georreferenciados, donde se determina desde la 
plataforma, un cuadrante de entrega de domicilios, definido por los 
dueños de los restaurantes donde se realizan la atención al cliente de 
sus vecinos, facilitando el envío de manera pronta a los servicios 
ofrecidos.   
 
Para el usuario, se ofrece un sin fin de oportunidades de adquirir 
productos de manera ágil y eficiente, solamente debe activar su GPS 
en su celular y a través del aplicativo, decidir el producto a comprar, el 
sistema le entregará las mejores opciones, más cercanas de su 
domicilio, garantizando que el domiciliario cumple con el rango de 
entrega o cobertura, ofreciendo mayor confianza, menor tiempo de 
entrega y seguridad. 
 
JUSTIFICACIÓN DEL PROYECTO 
 
En la actualidad los negocios en Colombia los lideran las 
empresas Pymes, empresas que contienen un gran capital humano 
que permite ofrecer productos y servicios a bajos costos, Domicilios – 
PYME, es una herramienta que permite que los empresarios ofrezcan 
sus servicios en su vecindario, potencializando sus ingresos. 
 
ENTREGABLES 
 Aplicativo móvil, Domicilios – PYME. 
 Site Web. 
 
CRITERIOS DE ACEPTACIÓN 
 Adaptabilidad al cambio. 
 Fácil acceso. 
 Iniciativas de la plataforma para producir mejores resultados. 




 Debe contar con sistemas fáciles de acceso y manejo, que 
permita necesitar poco conocimiento de plataformas móviles. 
 Fácil y oportuna información del cliente de acuerdo con sus 
criterios de domicilio. 
 
RESTRICCIONES  
 Es una iniciativa propia, hay que generar un proceso de acogida 
y aceptación, se requiere a un experto en el área de Mercadeo, 
que impulse el lanzar el producto al mercado. 
 Poco conocimiento del cliente de tiendas o negocios propios en 
plataformas web, se requiere diseñar campañas del uso de la 




 Inicialmente se contempla para la ciudad e Bogotá D.  C. 
 
SUPUESTOS 
 Se debe con la infraestructura tecnológica necesaria para la 
implementación del software. 
 debe existir un proceso interno en las pymes donde establecen 



























modelo del negocio 
que garantice el 
éxito del proyecto, 
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EDT y PAQUETES DE TRABAJO 
 
  FASES 



















Negocio 90% 80% 50% 10% 
Requisitos  90% 80% 50% 10% 
Análisis y 
Diseños 50% 90% 80% 50% 
Implementación 10% 30% 80% 40% 
Prueba 10% 10% 40% 60% 
Despliegue 0% 10% 30% 80% 
Gestión de 
Cambios 10% 20% 50% 50% 
Entorno 40% 10% 30% 20% 
Tabla 35. EDT y paquetes de trabajo. 
 
4.3 LA ORGANIZACIÓN 
Es una idea de emprendimiento enfocada a dar solución a necesidades 
cotidianas mediante aplicaciones para dispositivos móviles, y actualmente se 
tiene desarrollada una aplicación que permite al consumidor acceder a 
productos, alimentos y otros elementos que se encuentran disponibles en las 
tiendas del barrio y/o localidad y los cuáles se pueden comprar a mejor precio 
y recibir en un tiempo menor. 
 
Inicialmente se busca abarcar el mercado de los pequeños tenderos, 
aquellos que venden, alimentos preparados y/o comidas preparadas. 
4.3.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO 
Misión: Somos una empresa que da solución a necesidades específicas 
mediante el desarrollo de aplicaciones móviles ágiles, puntuales, sencillas y 
dinámicas tanto para usuarios como para clientes. 
 
Visión: En 2020 seremos una empresa reconocida localmente y referente 
confiable para el diseño y desarrollo de aplicativos móviles y contaremos con 
por lo menos un aplicativo de uso masivo en toda la ciudad de Bogotá, con 
ingresos que garanticen la sostenibilidad empresarial y la ganancia para 
clientes, usuarios y gestores. 
 
Valores: Como empresa y a través del trabajo de nuestros colaboradores y 
vinculados garantizamos un producto y servicio ético, confiable y seguro. Par 
cumplir con esta promesa nos guiamos por los siguientes valores 
corporativos: 
 
 Honestidad: Entiéndanos como una empresa de buena fe, que 
respetamos a los demás y trabajamos en todo momento de forma recta, 
razonable y justa. 
 Ética: Nos regimos bajo normas morales y nuestro actuar siempre está 
encaminado a conductas rectas. 
 Responsabilidad: Somos una persona con la capacidad de responder 
por nuestros propios actos y las consecuencias de los mismo por tanto 
somos cuidadosos en nuestro actuar siempre y en toca ocasión. 
 
Lineamientos Estratégicos 2017-2020:  
 Contar con un aplicativo móvil funcional, sencillo y dinámico que genere 
beneficios en su uso para clientes y usuarios. 
 Lograr una clientela que permita contar con una organización sostenible 
económicamente. 
 
Para llegar a las metas anteriores mencionadas se requiere: 
 
 Definir la población objetivo y tanto los clientes como usuarios que 
ejecutarán la aplicación en sus teléfonos móviles. 
 Estudiar, analizar y revisar aplicativos móviles que tenga por objetivo 
brindar el servicio de domicilios sin importar lo que ofrezcan con la 
finalidad de previsualizar los requerimientos mínimos del producto a 
desarrollar. 
 Establecer el modelo de negocio en cuánto a el costo del aplicativo sí el 
mismo será cobrado al cliente, al usuario o en proporción a los dos. 
 
 Diseñar y desarrollar el producto, es decir la aplicación móvil, probarla en 
diferentes referencias de teléfonos móviles y con usuarios para ver la 
facilidad y comprensión de su funcionamiento. 
 Revisar las estrategias de venta y comercialización del producto. 
 Realizar un plan de mercados. 
 Vender y medir cada mes el nivel de aceptación y penetración del 
producto, ir verificando cumplimientos de metas. 
4.3.2 TIPO DE ORGANIZACIÓN LEGAL PARA LA FASE DE 
OPERACIÓN 
La Organización operara como persona Jurídica, registrada ante la 
Cámara y Comercio de Bogotá y, en un modelo de Régimen Simplificado 
registrado ante la DIAN, y pasará a ser una empresa de tipo SAS cuándo los 
ingresos superen el tope establecido en la ley para pertenecer al régimen 
simplificado. Dicho modelo se adopta teniendo en cuenta que; gran parte de 
la población objetivo son comerciantes registrados como personas naturales 
y bajo el régimen simplificado lo cuál en muchos casos les exime de pagar 
algunos impuestos y esto facilita un primer acercamiento. De igual forma se 
cuenta con un músculo financiero limitado para desarrollar una estructura 
empresarial con mayor proyección. 
4.3.3 EQUIPO GESTOR 
El equipo Gestor está conformado por una única persona quién tiene la idea 
de negocio y se apoya en su pareja actual a nivel organizacional. 
 
Así se presenta al Gestor: 
Nombre: Oscar Javier Higuera Benavides. 
Formación de Base: Ingeniero de Sistemas. 
Formación Complementaria: Especialista en Gerencia de Tecnologías de 
la Información. 
Experiencia: Con más de 9 años de experiencia en el sector real. 
Motivación: Gusto por la investigación y el desarrollo de soluciones 
tecnológicas. 
4.3.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
La organización inicialmente cuenta con un organigrama pequeño 



























Figura 36 . Organigrama. 
 Nombre Cargo: Director General 
Formación de Base: Ingeniero de Sistemas 
Formación Complementaria: Especialista en Gerencia de 
Tecnologías de la Información O Gerencia Administrativa. 
Experiencia: Mínimo 9 años de experiencia en el sector real con 
experiencia en administración de personal, dirección de proyectos, 
control administrativo, manejo de indicadores de gestión, arquitectura 
de la información, dirección estratégica en proyectos y alta capacidad 
de negociación. 
Costo: $8.000.000  
Horario: lunes a viernes de 7:00 a.m. a 6:00 p.m. 
 
 Nombre Cargo: Director Financiero 
Formación de Base: Economista, contador, Ingeniero Financiero o 
Ingeniero Industrial. 
Formación Complementaria: Especialista en Finanzas o afines. 
Experiencia: Mínimo 8 años de experiencia en el sector real de los 
cuales deben ser por lo menos 4 años en cargos como jefe, director o 
similar del área financiera manejando presupuestos superiores a los 
Mil millones de pesos y con personal a cargo, debe tener 
conocimientos y experiencia en manejo presupuestal, flujo de caja, 
costeo, análisis financiero, proyecciones, provisiones, y estados 
financieros. Persona asertiva con excelentes relaciones 
interpersonales y con mínimo 2 años de experiencia en empresas del 
sector de las Tecnologías. 
Costo: $5.000.000. 
Horario: lunes a viernes de 7:00 a.m. a 6:00 p.m. 
 
 Nombre Cargo: Director de Mercadeo 
Formación de Base: Publicidad, Mercadotecnia y afines. 
Formación Complementaria: Especialista en Mercadeo, Gerencia 
administrativa y afines. 
Experiencia: Mínimo 8 años de experiencia en el sector real de los 
cuales deben ser por lo menos 4 años en cargos como jefe, director o 
similar del área de mercadeo, manejo en ejecución de presupuestos, 
control de costos, manejo de personal, estrategias de mercadeo, 
ventas, excelente conocimiento del sector de tecnologías de la 
información. Personas con habilidades de negociación y capacidad de 
persuasión, organizada y con capacidad de visión y proyección 
empresarial, adaptable al medio y a los cambios en el entorno  
Costo: $5.000.000. 
Horario: lunes a viernes de 7:00 a.m. a 6:00 p.m. 
 
 Nombre Cargo: Gerente de Tecnología 
Formación de Base: Ingeniero de Sistemas, Ingeniero de software y 
telecomunicaciones y afines. 
Formación Complementaria: Preferiblemente con especialización 
Experiencia: Mínimo 6 años de experiencia en el sector real de los 
cuales deben ser por lo menos 2 años en cargos como jefe, 
coordinador, supervisor o similar del área de Tecnologías, 
conocimientos en proyectos, planeación y ejecución de proyectos. 
Persona asertiva con excelentes relaciones interpersonales 
experiencia completa en el sector de tecnologías de la información y 
afines 
Costo: $3.000.000. 
Horario: lunes a viernes de 7:00 a.m. a 6:00 p.m. 
 
 Nombre Cargo: Gerente de Recursos Humanos 
Formación de Base: Psicólogo. 
Formación Complementaria: Especialización en Legislación laboral 
y seguridad social o en Gerencia de Salud Ocupacional. 
Experiencia: Mínimo 6 años de experiencia en el sector real de los 
cuales deben ser por lo menos 2 años en cargos como jefe, 
coordinador, supervisor o similar del área de Tecnologías, 
conocimientos nómina, seguridad social, selección, Sistema de 
Seguridad y Salud en el Trabajo y Planes de bienestar, excelentes 
habilidades en manejo de personal, control presupuestal y control de 
la planta de personal. Persona asertiva con excelentes relaciones 
interpersonales, calidad y con habilidades de negociación. 
Costo: $3.000.000. 
Horario: lunes a viernes de 7:00 a.m. a 6:00 p.m. 
 
 Nombre Cargo: Ingeniero de Desarrollo 
Formación de Base: Ingeniero de Sistemas, Ingeniero en Desarrollo 
de Software. 
Formación Complementaria: No aplica 
Experiencia: Mínimo 4 años de experiencia en el sector y en 
empresas de Tecnologías de la información, con habilidades de 
comunicación, organizado y proactivo con conocimientos en desarrollo 
en plataformas móviles, Casos de Uso.  
Costo: $2.000.000. 
Horario: lunes a viernes de 7:00 a.m. a 6:00 p.m. 
 
 Nombre Cargo: Ingeniero de Infraestructura 
Formación de Base: Ingeniero de Sistemas, Ingeniero en Desarrollo 
de Software. 
Formación Complementaria: No aplica 
Experiencia: Mínimo 4 años de experiencia en el sector y en 
empresas de Tecnologías de la información, con habilidades de 
comunicación, organizado y proactivo con conocimientos en 
infraestructura, servidores y plataformas web, conocimientos en 
Amazon.  
Costo: $2.000.000. 
Horario: lunes a viernes de 7:00 a.m. a 6:00 p.m. 
 
 Nombre Cargo: CallCenter 
Formación de Base: Tecnólogo en mercadeo y ventas. 
Formación Complementaria: No aplica 
Experiencia: Mínimo 2 años de experiencia en el sector real y como 
agente Call Center, con excelentes habilidades para ventas, debatir 
objeciones, servicio y atención al cliente, tranquilo y organizado. 
Costo: $1.200.000. 
Horario: lunes a viernes de 7:00 a.m. a 6:00 p.m. 
 
 Nombre Cargo: Personal de Recursos Humanos. 
Formación de Base: Profesional en Psicología, Ingeniería Industrial y 
Salud Ocupacional 
Formación Complementaria: No aplica 
Experiencia: Mínimo 3 años de experiencia en el sector real, con 
conocimientos selección de personal, administración de páginas de 
empleo, perfiles de personal y manual de funciones, licencia en Salud 
Ocupacional. 
Costo: $2.000.000. 
Horario: lunes a viernes de 7:00 a.m. a 6:00 p.m. 
 
 Nombre Cargo: Fuerza Comercial 
Formación de Base: Técnico en Publicidad y Ventas. 
Formación Complementaria: No aplica 
Experiencia: Mínimo 3 años de experiencia en el sector real, con 
conocimientos en ventas, planes de mercado y comercio de 
Tecnologías de la Información, indispensable haber trabajado en 
empresas de tecnologías de la información 
Costo: $1.000.000. 
Horario: lunes a viernes de 7:00 a.m. a 6:00 p.m. 
 
4.3.5 SISTEMA DE NEGOCIO 
Para que la plataforma dure o perdure, hay que contemplar todas las 
posibles entradas, de acuerdo con esta afirmación, el principal usuario de la 
plataforma se distribuye entre clientes, domiciliarios y tenderos quienes son 
las personas que van a interactuar con la herramienta y facilitaran el uso de 
la herramienta, a continuación, se registra las actividades de cada actor.  
 
Actividades para los tenderos 
 
 Generar un proceso en su empresa para domicilios. 
 
 
Figura 37 . Generar proceso para domicil ios . 
 
Registrarse en la plataforma, cargar videos, fotos, animaciones, etc. 
 
 
 Figura 38 . Registrar plataforma. 
 
 
 Seleccionar el rango de direcciones donde es hábil la entrega de 
domicilios, de Oriente a Occidente y de Norte a Sur. 
 
Figura 39 . Selección de rango de direcciones. 
 
 
 Crear promociones que incentiven a los usuarios a usar sus productos. 
 
Figura 40 . Creación de promociones. 
 
Actividades para los Domiciliarios 
 
 Generar el requerimiento de disponibilidad para ser domiciliario. 
 
 
Figura 41 . Generar solicitud de domicil iarios . 
 Registrarse en la plataforma, fotos, animaciones, etc. 
 
Figura 42 . Registrar en la plataforma medios visuales . 
 
 Seleccionar el rango de direcciones donde es hábil la entrega de 
domicilios, de Oriente a Occidente y de Norte a Sur. 
 
Figura 43 . Registrar un rango de direcciones . 
  Servicio al cliente. 
 
 
Figura 44 . Servicio al cl iente. 
 Entregar el pedido. 
 
Figura 45 . Entregar pedido. 
Actividades para los Clientes 
 
 Registrarse en la plataforma, fotos, animaciones, etc. 
 
Figura 46 . Registrar medios visuales. 
 Hacer una búsqueda de un producto. 
 
 
Figura 47 . Realizar búsqueda. 
 Seleccionar la opción escogida para su pedido. 
 
Figura 48 . Seleccionar opción de pedido. 
 Recibir el pedido. 
 
 
Figura 49 . Recibir pedido. 
4.3.6 ALIANZAS 
El mejor aliado para poder ofrecer un producto que marque la diferencia, 
son los proveedores, ya que para ellos es muy importante conocer el 
consumo de sus clientes, al llevar un inventario en línea, se puede determinar 
las cantidades en stock y ofrecer la data antes de que estos productos se 
acaben, al tener el dato consolidado, el proveedor puede distribuir sus 
productos con anticipación. 
 
4.4 PLAN FINANCIERO 
4.4.1 ESTADO DE RESULTADOS 
 
Tabla 36. Estado de resultados. 
4.4.2 FLUJO DE CAJA 
 
Tabla 37. Flujos de Caja. 
 
4.4.3 INDICADORES FINANCIEROS 
 




4.5 EVALUACION AMBIENTAL 
Para poder evaluar lo ambiental, se utiliza la herramienta de diagnóstico 
RSE de la Facultad de Administración de Empresas de la Universidad 
Externado de Colombia, “Esta es una herramienta que facilita a estudiantes 
y consultores la aplicación de diagnósticos en RSE que integra los 
lineamientos de cuatro iniciativas internacionales en RSE.” que permite 
evaluar diferentes factores dentro de una organización, como son; 
Económico, ambiental, laboral, derechos humanos, sociedad, productos y 
servicios y ciencia y Tecnología, para este caso, los casos a evaluar son: 
factores ambientales y sociales21. 
 
                                            
21 Tomado de la página web de la Universidad del Externado 
http://administracion.uexternado.edu.co/matdi/Otros/responsabilidadSocial/diagnostico/  
 Figura 50 . Aplicativo U Externado de RSE. 
 
Los resultados se evalúan con el siguiente criterio: 
 
La herramienta ofrece una calificación de N/A, de 0 a 6 donde establece los 
siguientes resultados: 
 
- N/A: No Aplica: Hay evidencia que la actividad productiva de la empresa no 
tiene relación alguna con este aspecto. 
- 0 - Inexistencia: No hay evidencia de algún tipo de acción al respecto. 
- 1 - hay evidencia de acciones puntuales e informales.  
- 2 - Hay evidencias de acciones documentadas que responden a políticas. 
- 3 - Hay evidencias de acciones formales que se realizan como respuesta a 
expectativas de los grupos de interés (requiere identificar algún mecanismo 
que permita identificar tales expectativas). 
- 4 - Hay evidencias de acciones de socialización de las actividades que 
además de formales se realizan como respuesta a las expectativas 
identificadas de los grupos de interés. 
5 - Hay evidencia de programas formales sistemáticos que respondan a una 
continua interacción de la empresa con los grupos de interés y presenta 
resultados visibles y cuantificables. 
6 - Hay evidencia sobre el mejoramiento de los programas sistemáticos que 
responden a una continua interacción de la empresa con los grupos de 
interés y hacen parte de la cultura de la organización. 
 
 
Figura 51 . Información base. 
 
Figura 52 . Gobierno y valores. 
  
Figura 53 . Gobierno y valores. 
 
 
Figura 54 . Estrategia. 
  
Figura 55 . Estructura y Operación. 
 
 
Figura 56 . Continuar evaluación. 
  
Figura 57 . Datos ambientales. 
 
Figura 58 . Datos ambientales. 
 Figura 59 . Datos ambientales. 
4.6 EVALUACION SOCIAL 
 
Figura 60 . Datos sociedad. 
 
Figura 61 . Datos sociedad. 
 Figura 62 . Datos sociedad. 
 
 
Figura 63 . Datos sociedad. 
  
Figura 64 . Resultados. 
 
 
Figura 65 . Resultados. 
 Figura 66 . Resultados. 
 
 
Figura 67 . Resultados. 





Identificación, evaluación y mitigación de riesgos a niveles 
aceptables para la Organización. 
RIESGO 
Evento o condición incierta que, si sucede, puede afectar 
negativa o positivamente en uno o varios objetivos del 
proyecto 
CAUSA Motivo o razón que genera el riesgo 
EFECTO situación producida a raíz de la ocurrencia de un riesgo 
IMPACTO 
Nivel con el que se mide las posibles consecuencias de un 
peligro. 
PROBABILIDAD 
Posibilidad de ocurrencia de las consecuencias de un 
peligro. 
NIVEL DE RIESGO 
Calificación del riesgo de acuerdo con la combinación de 
Impacto y Probabilidad. 
TRATAMIENTO DEL 
RIESGO 
Toma de acciones eficaces para eliminar, mitigar y/o 
reducir el riesgo; o mantener su valoración en niveles 
aceptables para la Organización. 
Tabla 39. Evaluación de riesgos, directrices. 
 
Tabla 40. Escalas de medición. 
 
 
Tabla 41. Riesgos materializados. 









5 CONCLUSIONES (PLAN DE IMPLEMENTACION) 
Al revisar las cifras y, el panorama que tenemos con un uso del Internet 
creciente, un aumento en el número de usuarios activos de redes sociales y, el 
incremento en el uso de la telefonía móvil y los teléfonos inteligentes, podemos ver 
que aún existen muchas necesidades por cubrir, problemas por solucionar y, nuevos 
requerimientos que nacen producto de nuestro mundo cada vez más tecnológico y 
multidimensional. 
Por tanto, el uso de aplicaciones no es un fenómeno de temporada, como un 
corte de cabello popular o una prenda que todos desean tener, nuestro diario vivir 
cada día creará nuevas necesidades y necesitará de una solución para las mismas. 
VECI-Domicilios está enfocado en ese complemento que falta para los barrios 
en cuánto a los domicilios, ya que, en la actualidad, para poder acceder a un servicio 
de domicilio con restaurantes, droguerías y otros de tu barrio debes haberlos 
visitado con anterioridad y contar con los datos necesarios para llamar en caso de 
requerirlo, por consiguiente, terminas comiendo en casa siempre del mismo lugar. 
Ahora se puede buscar un domicilio y, solicitarlo a una tienda que tal vez nunca 
habías visitado pero que tiene 5 estrellas en calificación y excelentes comentarios, 
teniendo así por resultado que el panorama de clientes para el tendero crezca ya 
que residentes que antes no adquirían sus productos, ahora iniciarán a hacerlo, 
mientras que la ganancia es para ambos, para los clientes, por brindar una solución 
a sus necesidades a un bajo costo y, por otra, realmente escoger lo que desea, a 
los tenderos por ofrecer un medio adicional de ingreso rentable y duradero y al 
finalizar a los domiciliarios quienes obtendrán una nueva forma de empleo, nuevos 
ingresos y mayor disponibilidad de tiempo. 
Pensando en una estrategia que perdure, que no sea una solución temporal, es 
por ello por lo que se desarrolló un plan de trabajo, donde se contempla las 
actividades de desarrollo de la herramienta, con un presupuesto estimado de 
$800.000.000, costo que se recupera con la solución planteada financieramente, 
amortizada a 5 años. 
 
Figura 68 . Cronograma de actividades. 
El proyecto es pensado para desarrollar a 202 días, las actividades constan de 
revisión de todos los factores, como son; analisis, diseño, desarrollo de la solución. 
Es de anotar que la continuidad del negocio, depende de llegar a más personas, 
es por esto que dentro de la planeación se habla de un grupo de ventas que llegue 
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